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Dos and Don’ts - eine Fehleranalyse -
Retrospektive nach 17 Jahren Praxisinhaberin

Kurz zu mir: Aufgewachsen bin ich in
Schleswig-Holstein und Toronto (Kana-
da). Nach meinem Studium in Frankfurt
am Main habe ich 2004 eine Einzelpra-
xis auf dem Land neu gegriindet. Inner-
halb von 17 Jahren hatte ich sowohl ein
kleines Team mit z. T. nur einer Ange-
stellten und zwischendurch waren wir
2 Behandler und 8 Mitarbeiterinnen.
2021 wurde die Praxis verkauft. Eine
Reevaluation habe ich in den letzten
Jahren vorgenommen und ,,Probleme”
gesehen, die ich mit meinem heutigen
Wissen vermutlich anders losen wiirde.

Einzel- oder
Gemeinschaftspraxis:
Was passt zu einem?

Die Fihrung eines Teams ist schwierig
und bedarf gewisser Eigenschaften, die
sich bei einem kleinen Team anders dar-
stellen als bei einem grofBeren. Zu Zeiten
des grof3en Teams war mir nicht bewusst,
dass ich hierfir nicht die Fahigkeit be-
saf}, was sich sogleich in Zahlen negativ
niederschlug. Der Umsatz mit einer An-
gestellten versus 9 (inklusive Zahnarztin)
blieb gleich. Die Auswirkung auf den Ge-
winn muss wohl nicht erlautert werden.
Eine schmerzliche Erfahrung, die ich
jedoch nicht missen mochte, denn der
Lerneffekt war wichtig fir mich. Eben-
so habe ich nicht bericksichtigt, dass
die Strukturierung eines Teams sich der
Grofle anpassen sollte. Nach Austausch
mit Fihrungskraften in erfolgreichen
Unternehmen in den nachfolgenden Jah-
ren habe ich erfahren, es sei erwiesen,
dass eine Fuhrungskraft maximal 8 Mit-
arbeiter bedienen kann. Effektiver sollen
5 bis 6 sein.

Wie wirke ich auf meine
Patienten/-innen?

Wahrend der Phase einer externen Pra-
xismanagerin vor Ort wurde mir ange-
raten, mit Einverstandnis der jeweiligen
Patienten/-innen  Videoaufzeichnungen
wahrend der gesamten Sitzung zu ma-
chen. Die Analyse des Videos war er-
staunlich. Was ich sah, hatte nicht wirk-
lich etwas mit dem zu tun, wie ich wirken
wollte und dachte, gewirkt zu haben. Ich
kann nur jedem empfehlen, sich selbst
einmal in so einer Situation unter die
Lupe zu nehmen.

Wie wurde ich von meinen
Mitarbeitern/-innen
wahrgenommen?

Es bedarf schon eines gesunden Selbst-

bewusstseins, sich Kritik konstruktiv
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auszusetzen. Da das ehemalige Team
und ich noch freundschaftlich verbunden
sind, habe ich die Mdglichkeit genutzt,
ein unverblimtes Feedback einzuholen.
Zum Teil war dies nicht sehr schmeichel-
haft fir mein Ego, aber nachvollziehbar.
Anbei zwei Beispiele.

Jeder kennt das, wenn sich Unruhe
im Team breitmacht und sich auf die Ar-
beitsatmosphare auswirkt. Mein Bestre-
ben, unharmonische Situationen zeitnah
zu losen, wurde von meinem Gegenlber
nicht
Zwar habe ich nachgefragt, was der Aus-

immer positiv. wahrgenommen.
l0ser fur die, sagen wir mal schlechte
Laune war. Aber wahrend der Antwort
schien ich nicht richtig zuzuhéren und
ein Desinteresse an der Teilnahme mei-
nerseits war das, was wahrgenommen
wurde. Zwischen ,Tur und Angel” etwas
die Zeit nicht
vorhanden ist, ergibt mangelnde Kon-

anzusprechen, obwohl

zentration und Aufmerksamkeit. Besser



ware es gewesen, die Problematik zwar
zeitnah anzusprechen, jedoch zu ter-
minieren. Hierdurch kann man sich der
Thematik aufmerksam und konstruktiv
widmen. Diese Terminierung kann man
dann jedoch sofort anbieten und die Aus-
wirkungen sind ahnlich vorteilhaft wie
die sofortige Klarung, denn man kim-
mert sich um die Mitarbeiterin.

Als Inhaberin oder auch in der Fih-
rungsposition des Teams war es flir mich
ganz normal, Aufgaben zu delegieren.
Als Zahnarztin ist die Eigenschaft von
Kontrolle wohl unabdingbar. Wie haufig
vergewissert man sich, dass der Zahner-
satzin jeglicher Hinsicht zu 100 % den ei-
genen hohen Anspriichen entspricht? Als
Chefin habe ich Aufgaben an mein Team
verteilt. Ebenso bin ich meiner Routine
nachgegangen und habe kontrolliert,
ob alles richtig erfillt wurde. Scheinbar
zu massiv. Dies wurde Uberwiegend als
mangelndes Vertrauen aufgefasst. Mein
Vertrauen in die Fahigkeiten meines
Teams war vollstandig gegeben, meine
Handlungen hatte dies jedoch wohl nicht
widergespiegelt. Mein Fehler.

Praxisabgabeseminare
wahrend des Bestehens
einer erfolgreich
laufenden Praxis -
warum?

Viele Jahre, bevor ich mit dem Gedan-
ken gespielt habe die Praxis zu verkau-
fen, war ich auf Praxisabgabeseminaren.
Dies wurde von Kollegen/-innen vor Ort
oft beldchelt, jedoch halte ich es fir eine
wichtige Informationsquelle beziiglich
der bestehenden Praxis. In solchen Ver-
anstaltungen wird angeraten, die Praxis
von allen Seiten zu beleuchten. Der Ge-
danke hierzu ist, eine Praxis vor einem
Verkauf so auf Vordermann zu bringen,
dass ein Kaufer gar nicht anders kann,
als diese haben zu wollen. Wie wirkt sich
diese Bestandsaufnahme dann wohl auf
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die schon erfolgreich laufende Praxis
heute aus? Einen Schritt zurlckzutreten
und die eigene Praxis durch die Augen
eines Dritten zu betrachten, mit allen Fa-
cetten, kann helfen, wenn man den Wald
vor lauter Baumen nicht mehr sieht. Und
die Umsetzung ist - nach meiner Erfah-
rung - sehr lukrativ.

Was ich zu spat realisiert
habe (und damals vieles
verandert hatte)

Als Zahnarztin hat man eine Strategie
fir sein Unternehmen, seine Karriere
als angestellte Zahnarztin und taglich
fir seine Patienten/-innen. Ich hatte ver-
gessen, eine Strategie fUr meine Person
zu entwickeln. Wer bin ich? Wo stehe ich?
Welche Eigenschaften besitze ich und
welche Schwachen? Gezielt meine Per-
sonlichkeit hinsichtlich aller Belange in
meinem Leben strategisch anzuwenden,
gelingt mir erst, seitdem ich mich damit
.bewusst” befasse. Ich, als Corporate
Identity meiner Praxis damals, hatte si-
cherlich Vorteile dadurch gehabt.
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Fur Newsjunkies und Neugierige,
Fortbildungswillige und Wissens-
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Schnappchenjager. Bleiben Sie
mit uns auf dem neuesten Stand

in Zahnmedizin und Zahntechnik!
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